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ABSTRAK

 Differensiasi produk adalah kegiatan memodifikasi produk menjadi menarik. Differensiasi ini
memerlukanpenelitianpasaryangcukupseriusagar bisabenar=benarberbeda,diperlukanpengetahuante ntang
produk desain. Strategi merek meliputi pemilihan un sur merek, penetapan dimensi citra atau image dan
perancangan strategi pemerekan. Pemilihan unsur mer ek adalah ketidak mampuan dilihat pada namamerek,
barang atau jasamemiliki implikasi bagi pilihanme rek.Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini a dalah
diferensiasi produk, strategimerek diduga berpenga ruh secara parsialmaupun secara simultan. Peneliti an ini
bertujuanuntukmengetahuidiferensiasiproduk,str ategimerekberpengaruhterhdapkeputusanpembelian baik
secara simultanmaupunparsial.Sampelyangdigunak an sebanyak100 respondendaripopulasi sebanyak50 5
orang.Hasilpengujiandiperolehnilaidiferensiasi produk,strategimerekmenunjukkanbahwaangkaFs ebesar
21,475.BerikutnyanilaiT hitung  diferensiasiproduksebesar2,770dannilaiT hitung strategimereksebesar4,476.
Diferensiasi produk, strategi merek disimpulkan ber pengaruh secara simutan dan parsial terhadap keputu san
pembelian.

Katakunci: diferensiasiproduk,strategimerekdankeputusan pembelian


ABSTRACT

Product differentiation is the activity of modifyin g the product to be interesting. This differentiati on
requires seriously enoughmarket research to be com pletely different= true, required knowledge of pro duct
design. Brand strategy includes the selection of br and elements, establishing image dimensions or imag e
branding and design strategy. Selection of brand el ement is the inability to see the brand name, goods  or
services has implications for brand choice. The hyp othesis of this study is product differentiation, b rand
strategy thought to affect partial or simultaneousl y. This study aims to determine the product differe ntiation,
brand strategy terhdap influence purchasing decisio ns either simultaneously or partially. Sample of 10 0
respondents were used from a population of 505 peop le. The test results obtained values of product
differentiation, brand strategy shows that the numb er F of 21.475. The next value of 2,770 t of produc t
differentiation and brand strategy tcount of 4,476.  Product differentiation, brand strategy and conclu ded
simutanpartialinfluenceonpurchasingdecisions.

Keywords: productdifferentiation,brandstrategyandpurcha singdecisions.
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PENDAHULUAN

LatarBelakang
Kompetisi bisnis diantara perusahaan di era global saat ini sangat ketat, baik dilihat dari tingkat
persaingan antar perusahaan maupun teknik-teknik pe masaran yang digunakan. Keadaan ini menyebabkan
perusahaan harus berusaha untukmempertahankan kela ngsungan hidup,mengembangkan usaha,memperoleh
laba optimal serta untukmemperkuat posisi dalam ra ngkamenghadapi para pesaing dimana untukmencapai
tujuantersebuttidakterlepasdaripenggunaankons epdanstrategipemasaran.
Kegiatan-kegiatansebagaipengembanganproduk,dife rensiasiproduk,strategimerek,penetapanharga
merupakan salah satu kegiatan utama yang dilakukan perusahaan untukmencapai tujuan dalammenjalankan
semua aktifitas yang berhubungan dengan arus barang  dan jasa, baik  dari produsen maupun sampai ke
konsumenakhir.
Industri meubel Indonesia masih memiliki pamor baik  pada perdagangan dunia. Indonesia juga
memilikipotensisumberdayaalamyangcukupbesar khususnyauntukhasilhutan.Untukmemanfaatkanha sil-
hasil hutan tersebut telah banyak muncul industri-i ndustri berskala kecil, sedang maupun besar di Sula wesi
Utara.BadanPusatStatistik(BPS,Tahun2013)Sula wesiUtaramencatatpertumbuhanindustriuntukindu stri
meubelnaikmencapai7,26%ditahunini,dibanding kandengantahunsebelumnyayanghanya5,56%.
Rancangandesainprodukyangdiproduksisenantiasa didasarkanpadapermintaankonsumen,yangjuga
disesuaikandengankondisi pasar sasaran.Model pro dukUDSinarSaktiManado yangdihasilkan selama in i
mengikutipesananparapembeli.ProdukmeubelUDSin arSakti,yangtelahdiproduksiantaralain:lemari dalam
berbagaibentukdanukuran,kursidenganberbagaib entuk,mejadenganberbagaibentukdanukuran,rak buku,
tempattidur,cinderamata,daunpintudanjendela, sertaberbagaiasesorisrumahtanggayangterbuat darikayu,
yang ditawarkan kepada konsumen.  Setiap desain pro duk yang dihasilkan sebisa mungkin diusahakan
mempunyaicirikhas tersendiridariUDSinarSakti Manado.Dimanadesainmeubelyangmerekabuat,dili hat
darimajalah-majalahmeubeldanjugaperusahaanmem akaidesaineryangahlidalammembuatmeubel.

TujuanPenelitian

Tujuanpenelitian ini adalahuntukmengetahuidifer ensiasiproduk, strategimereksecarabersamadan
secaraparsialberpengaruhterhadapkeputusanpembe lianmeubelUDSinarSaktiManado


TINJAUANPUSTAKA
ManajemenPemasaran

Kotler & Amstrong (2007:14) mengemukakan bahwa mana jemen pemasaran adalah analisis
perencanaan, implementasi dan pengendalian program- program yang dirancang untuk menciptakan,
membangun dan mempertahankan pertukaran yang mengun tungkan dengan tingkat pembeli untuk mencapai
objektivitas organisasi. Assauri (2004:12), menyata kan manajemen pemasaran merupakan kegiatan
menganalisis, merencanakan, mengkoordinasikan dan m engendalikan semua kegiatan yang terkait dengan
perancangan dan peluncuran produk, pengkomunikasian , promosi dan pendistribusian produk tersebut,
rnenetapkanhargadanmentransaksikannya,dengantu juanagardapatmemuaskankonsumennyadansekaligus
dapatmencapaitujuanorganisasiperusahaanjangka panjang.

DiferensiasiProduk

Diferensiasi produk adalah kegiatan memodifikasi pr oduk menjadi menarik. Diferensiasi ini
memerlukanpenilitianpasaryangcukupseriusagar bisabenar-benarberbeda,diperlukanpengetahuante ntang
produkdesain.Diferensiasiprodukinibiasanyahan yamengubahsedikitkarakterproduk,antara lainke masan
dantemapromositanpamengubahspesifikasifisikp rodukmeskipunitudiperlukan.
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Tujuan diferensiasi produk merupakan elemen dimana pelaku pasar berusaha membedakan produk
mereka dengan produk pesaing suatu bentuk persainga n bukan harga.Manfaat dari diferensiasi produk yai tu
untukmelakukanmodifikasiyangsubstansiterhadap produkyangdihasilkanselamaini.
Kotler & Keller (2009:9) menyatakan diferensiasi pr oduk adalah tindakan merancang serangkaian
perbedaan yang berarti untuk membedakan tawaran per usahaan dengan tawaran pesaing. Kotler & Keller
(2009:9) menguraikan diferensiasi produk dapat dibe dakan menjadi bentuk, fitur, mutu kinerja, mutu
kesesuaian,dayatahan,keandalan,mudahdiperbaiki .

StrategiMerek

Strategimerekmeliputi pemilihanunsurmerek, pene tapandimensi citra atau image dan perancangan
strategi pemerekan (Kotler&Keller 2009:66). Pemil ihan unsurmerek adalah ketidakmampuan dilihat pad a
namamerek, barang atau jasamemiliki implikasi bag i pilihanmerek.Unsurmerek lain adalah logo, symb ol,
karakter dan slogan, juga mampu menggantikan tugas lama dan melengkapi nama merek sehingga mampu
membangun kesadaran akanmerek dalam citramerek.D alam konteks pemilihan unsurmerek  meliputi dua
bagianyaitumerekdancitramerek.
Kotler et al , (2005 : 97) pemberianmerek adalah seni dan batu pertama dalam pemasaran. Asosiasi
PemasaranAmerikamendefinisikanmereksebagainama ,istilah,simbolataudesainataukombinasinnya,y ang
ditujukan agar dapatmengenal barang atau jasa dari  satu atau sekelompok penjual danmembedakannya dar i
produkdanjasaparapesaing.Utami(2010:251),me mbangunekuitasmerekadalahaktifitasyangdapatd iandal
kandalammembangunekuitasmerekbagisuatuperusa haan.

PengambilanKeputusan

Assauri (2004 : 141), menyatakan keputusan pembelia n merupakan suatu proses pengambilan
keputusan akanpembelianyangmencakuppenentuanap a yangakandibeli atau tidakmelakukanpembelian
dankeputusanitudiperolehdarikegiatan-kegiatan sebelumnya.Nickels etal ,(2009:106),prosespengambilan
keputusankonsumenadalahadabanyakpengaruhpada konsumenketikamerekamemutuskanbarangdanjasa
yang akan dibeli. Pemasar memiliki sedikit pengaruh  tetapi biasanya tidak sekuat pengaruh sosiokultura l
membantu konsumen dalam pencarian informasi mereka dan evaluasi alternatif mereka merupakan fungsi
utamapemasar.
Proses pengambilan keputusan pembelian konsumenmel iputi lima tahap yaitu pengenalanmasalah,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembeliandanperilakupascapembelian.Kotler&K eller
(2009 : 234) mendefinisikan proses pengambilan kepu tusan pembelianmempunyai model lima tahap yaitu
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi a lternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca
pembelian.

PenelitianSebelumnya

PenelitianYudhiarinaBobby(2009)tentangpengaruh strategidiferensiasiproduk,merek,danpromosi
terhadapproseskeputusanpembeliankonsumenpadap erusahanrokokPTHMSampoerna .
Penelitian yang dilakukan adalah penelitian servei.  Teknik pengambilan samplemenggunakan teknik
sampelrandom.Alatanalisisdatayangdigunakanad alahPathAnalysis.Hasilpenelitianmenunjukkanba hwa
secara simultan variable differensasi produk, merek , dan promosi mempunyai pengaruh terhadap keputusan
pembelian sebesar0,7525atau75,25%.Darihasiluj i hipotesisdengan tingkatkepercayaan95%menujukk an
bahwa F hitung lebih besar dari F tabel,maka terdapat pengaruh diferensiasi produk,merek , dan promosi Produk
Malboromix 9 secara parsialmaupun secara simultan  terhadap keputusan pembelian konsumen pada PTHM
Sampoernadisarankankepadaperusahanagarmemperta hankandanmeningkatkankualitasprodukrokokyang
dihasilkanolehPT.HMSampoerna.
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Penelitian Purwanto Asih (2008) tentang Pengaruh ku alitas produk promosi dan desain terhadap
keputusanpembeliankendaraanbermotorYamahaMio.P opulasidalampenelitianiniadalahseluruhkonsume n
sepedamotorYanahaMiodiwilayahSurakarta .
Sampelyangdigunakan sebanyak150 responden.Metod eanalisisdatayangdipakaidalampenelitian
iniadalahregresilinearberganda.Berdasarkanhas ilanalisisregresibergandadariujiTdiperolehb ahwasecara
parsial kualitas produk berpengaruh signifikan terh adap keputusan pembelian sedangkan promosi dan desa in
berpengaruhsignifikan5%darihasilujiFsecaras imultankualitasproduk,promoasi,dandesainberpe ngaruh
signifikanterhadapkeputusanpembelianproduksepe damotorYamahaMio.
Penelitian Fristiana Dessy (2011) tentang Pengaruh citra merek dan harga terhadap keputusan
pembelianpadaRamaiSwalayanPeteronganSemarang .
Tujuan penulisan ini adalah untuk mengetahui pengar uh citra merek dan harga terhadap keputusan
pembelian pada ramai swalayan semarang. Populasi da lam penelitian ini adalah seluruh konsumen ramai
swalayanpeterongansemarang.Sampelyangdigunakan seratusorang.Metodeanalisisdatayangdipakaiad alah
regresi linier sederhanadan regresiberganda.Hasi lpenelitianmenunjukkankategori citramereksebes ar70%
menyatakan baik. Kategori harga diketahui sebesar 4 6% menyatakan murah. Kategori kepuasan pembelian
57%. Variabel citra merek berpengaruh terhadap kepu tusan pembelian sebesar 15%. Variable harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 17 ,4%. Hal ini berarti semakin baik citra merek dan
semakinmurahbarangyangditawarkandiharapkandap atmeningkatkankeputusanpembelian.


METODEPENELITIAN
JenisdanSumberData

JenisData

Penelitian inimenggunakan data kuantitatif dan dat a kualitatif.Data kuantitatifmerupakan data yang
mengandung angka atau bilangan yang digunakan dalam  menjelaskan berbagai gambaran dan peristiwa
sehubungandenganpelaksanaanpenelitian(Sugiyono, 2010:33)sedangkandatakualitatifmerupakandata yang
bersifat deskriptif menyangkut tanggapan responden dalam hubungannya dengan diferensiasi produk dan
strategimerekterhadapkeputusanpembelian.

SumberData

Data bisa diperoleh dari sumber primer dan sekunder .Data primer mengacu pada informasi yang
diperolehdaritanganpertamaolehpenelitiyangbe rhubungandenganvariabel.Datasekundermengacuke pada
informasiyangdikumpulkanseseorang(Sekaran2006: 64).
Data yang dipakai dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder.Data primer yaitu data
yangdiperoleh langsungdari objek penelitian.Dalam hal ini perusahaanmeubelUDSinarSaktiManado da n
konsemennyamelaluiwawancaramaupundaftarpertany aanataukoesioner.Sedangkandatasekunderyaituda ta
yangdiperolehsecaratidaklangsung.

TempatdanWaktuPenelitian

PenelitianinidilakukanpadaUDSinarSaktiManado .Waktuyangdigunakandalampenelitiankurang
lebih3bulandimulaidaribulanAprilsampaiJuni 2013.

MetodePengumpulanData

Metodeyangdigunakanpenulisdalammelakukanpenel itianiniadalahmenggunakanmetodepenelitian
kepustakaan dan penelitian lapangan. Penelitian Kep ustakaan, untuk melengkapi data penulis melekukan
penelitiankepustakaan,yaitubuku-buku,menyangkut masalah-masalahyangberhubungandenganpeneliti an
ini. Sedangkan penelitian lapangan, yaitu penelitia n dilakukanmelalui pengumpulan data secara langsun g di
lokasipenelitianbaikmelaluikuesionerataupunme laluiwawancaralangsung.
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MetodePengambilanSampel

Metode pengambilan sampel terdiri dari populasi dan  sampel. Sugiyono (2010:115), populasi adalah
wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek  yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkanolehpenelitianuntukdipelajaridankem udianditarikkesimpulannya.Populasidalampenelit ian ini
adalah para pembeli yang pernahmembeli produkmeub el UD Sinar SaktiManado, jumlah pembeli ditahun
2012 yang berada di wilayahManado dan sekitarnya s ebanyak 505 konsumen. Yang yang menjadi sampel
dalampenelitianinidiambildarirespondenyangpe rnahmembelisertamenggunakanprodukmeubelpadaU D
SinarSaktiManado.Pengambilansampeldalampeneli tianinimenggunakanrumusslovinyaitumenggunakan
beberapaminimalsampelyangdibutuhkanjikapopula sinyadiketahui(Umar2005:78).
RumusSlovin:


DefinisidanPengukuranVariabel

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdir i dari dua variabel bebas (X1 dan X2) dan satu
variabelterikat(Y),yangdidefinisikansebagaibe rikut:
1. Diferensiasi produk (X1): Diferensiasi produk adala h Pembeda suatu produk dengan produk pesaing
lainnya atau membedakan produk utama berdasarkan be berapa parameter (Kotler, 2009). Variabel
diferensiasi produk menggunakan indikator: Bentuk, fitur,mutu kinerja, mutu kesesuaian, daya tahan,
keandalandanmudahdiperbaiki.
2. Strategimerek(X2):Strategimerekadalahmeliputi pemilihanunsurmerek,penetapandimensicitraata u
image dan perancangan strategi pemerekan (Kotler & Keller 2009:66). Variabel strategi merek
menggunakanindikator:Pemilihanunsurmerek,penet apanataupemyusunandimensicitraatauimagedan
merancangstrategipermerekan.
3. Keputusanpembelian (Y):Suatupengambilankeputusa nakanmembeliprodukyangmencakupbeberapa
tahap (Kotler & Keller 2009). Variabel pengambilan keputusan menggunakan indikator: Pengenalan
masalah,pencarianinformasi,evaluasialternative, keputusanpembeliandanperilakupascapembelian.

MetodeAnalisa

Dalampenelitianinidigunakanalatanalisissebaga iberikut:
1.  UjiValiditas.
Uji valditas adalah alat ukur yang digunakan untuk mendapatka data itu valid. Jadi instrument yang
validdanreliablemerupakansyaratmutlakuntukme ndapatkanhasilpenelitianyangvaliddanreliable
(Sugiyono, 2010:458). Sebuah instrument dikatakan v alid apabila mampu mengukur apa yang
digunakandandapatmengungkapdatavariabelyangd itelitisecaratepat.Ujivaliditasdigunakantekni k
ujivaliditasinternaldengankorelasiproductmome ntdaripearson.

2.  UjiReliabilitas.
Ujireliabilitasdilakukanuntukmengetahuiapakah jawabanyangdiberikanrespondendapatdipercaya
dengan menggunakan analisis reliabilitas melalui me tode Crombach Alpha, uji reliabilitas juga
dilakukan untuk mengetahui konsistensi dan ketepata n pengukuran, bila pengukuran dilakukan pada
objek yang sama berulang kali dengan instrumen yang  sama. Hasil uji dimana suatu instrument
dikatakanreliabelbilamemilikikoefisienkeandala nataualphasebesar0,06ataulebih.
ISSN2303-1174      JeoferP.Sahetapy,Difer ensiasiProduk,Strategi..…  
416 Jurnal EMBA
Vol.1 No.3 September 2013, Hal. 411-420 
 

3.  UjiAsumsiKlasik.
Ujiasumsiklasikdilakukansecarabersamaandengan prosesujiregresi.Modelregresilinearberganda
dapat disebut sebagai model yang baik jika model te rsebut memenuhi asumsi klasik statistik yang
meliputiujinormalitas,multikolineritas,autokore lasidanheteroskedastisitas.Padapenelitianinih anya
dilakukantigaujiasumsi,yaituujinormalitas,mu ltikolineritasdanheteroskedastisitas.

4.  AnalisisRegresiLinierBerganda.
Analisis regresi linier berganda dimaksud untuk men ganalisis pengaruh dari variabel diferensiasi
produk(X1)danstrategimerek(X2)terhadapkeputu sanpembelian(Y).
Denganformula: Y=a+b 1X1 +b 2X2 +b 3X3 +e

5.  PengujianHipotesis.
Pengujianhipotesisyangdiajukan,makadigunakans tatistikujiFdanujiT.UjiFadalahuntukmenguj i
pengaruhvariabelbebassecarasimultan,sedangkan Ujitadalahuntukmengujipengaruhvariablebebas
secaraparsialatausendiri-sendiri.


HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

DeskripsiResponden
Komposisi responden berdasarkan jenis kelamin ditun jukkan pada Tabel 1, komposisi responden
berdasarkanusiaditunjukanpadaTabel2dankompos isi respondenberdasarkanpendidikanditunjukkanpa da
Tabel1,sebagaiberikut:

Tabel1.KomposisiRespondenBerdasarkanJenisKela min
Keterangan Frekuensi Persen(%)
Laki-laki 72 72 %
Perempuan 28 28%
Total 100 100%
Sumber:HasilPengolahanData,2013

Tabel 1 di atasmenunjukkan lebih banyak jenis kela min laki-laki sebanyak72 orangdengannilai presen tase
sebesar72%.

Tabel2.KomposisiRespondenBerdasarkanUsia
Usia Frekuensi Persen(%)
20-40tahun 16 16%
40-60tahun 76 76%
>60tahun 8 8%
Total 100 100%
Sumber:HasilPengolahanData2013.

Tabel2diatasmenunjukkanbahwayangpalingbanya kmenjadirespondenadalahusia40-60tahunsebanya k
76orangresponden76%.
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Tabel3.KomposisiRespondenBerdasarkanPendidikan
Usia Frekuensi Persen(%)
SMA 44 44%
Diploma 29 29%
Sarjana 16 16%
Lain-lain 11 11%
Total 100 100%
Sumber:HasilPengolahanData2013.

Dilihat dari segi tingkat pendidikan konsumen yang berbelanja di UD Sinar Sakti Manado, sebagian besar
respondenberpendidikanSMAdanDiploma.Responden yangberpendidikanSMAberjumlah44orangdengan
persentasesebesar44%,sedangkandiplomaberjumlah 29orangdenganpersentasesebesar29%.

HasilAnalisis

UjiValiditasdanUjiReliabilitas
NilaiAlphaCronbachyangdihasilkanmasing-masing variabelberadadiatasnilaikritisyangdisarankan
sebesar0,377(alpha>0,377),artinyavariabelX 1,X 2,danYdinyatakanreliabel.Sehinggaanalisisdata dapat
dilanjutkanuntukmemprediksihubunganantarvariab elsesuaidenganhipotesisyangdiajukan.

UjiMultikolinieritas
Suliyanto (2005:75) berdasarkan output pada coeficients model dikatakan tidak terjadi multikolinear,
karena nilai VIF < 10. Nilai output pada coeficients model  dikatakan tidak terjadi Multikolinieritas karena
semuanilaiVIF<10.

UjiHeteroskedastisitas
Jika probabilitas > nilai alpha (0,05), maka dapat dipastikan model tidak mengandung unsur
Heteroskedastisitas. Diketahui bahwa pada model  tidak terjadi gejala Heteroskedastisitas karena nilai
probabilitas>nilaialpha(0,05),sehinggamodelb aikbiladigunakanuntukperamalan(estimasi).

AnalisisRegresiBerganda

Tabel4.HasilAnalisisRegresiBerganda,Korelasi, DeterminasidanUjiHipotesis.
Variabel B StandartEror  thitung Sig Ket
Constant 7,436
DiferensiasiProduk(X 1) 0,247 0,089 2,770 0,007 Sig
StrategiMerek(X 2) 0,356 0,079 4,476 0,000 Sig
R=0,554 SigF=0,000 Jumlah sampel
=100
RSquare=0,307 Fhitung=21,475 ttabel=1,980
AdjustedRSquare=0,293 FTabel=2,699 α=0,05
KeputusanPembelian  =7,436 + 0,247X1+ 0,356X 2  +e
Sumber:HasilOlahanDataPrimer,2013
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1.  Persamaanregresilinierbergandasebagaiberikut:

Y=7,436+0,247X 1+0,356X 2 +e

Daripersamaanregresilinierbergandadiatas,dap atdiartikanbahwa:
-  Nilai konstanta sebesar 7,436 artinya jika variabel  independen yang terdiri dari  Diferensiasi
ProdukX1, dan Strategi Merek X 2 dianggap 0 (nol) atau tidak diterapkan maka, keputu san
pembeliankonsumendiUDSinarSaktiManadosebesar 7,436satuan.
-  KoefisienregresiDiferensiasiProduksebesar0,247 artinya, jikaDiferensiasiProdukditingkatkan
sebesar 1 skala dalam jawaban responden maka akan m eningkatkan keputusan pembelian
konsumen di UD Sinar Sakti Manado, sebesar 0,247 sa tuan dengan asumsi faktor-faktor lain
dianggaptetap.
-  Koefisien regresi StrategiMerek sebesar 0,356 arti nya jika StrategiMerekmeningkat sebesar 1
skaladalam jawaban respondenakanmeningkatkankep utusanpembeliankonsumendiUDSinar
SaktiManado,sebesar0,356satuandenganasumsiva riabel-variabellainnyadianggaptetap.
2.  Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji F didapa tkan nilai F hitung sebesar 1,475 dengan tingkat
signifikansebesar0,000<0.05makaH o ditolakdanH a diterima.
3.  Pengujian hipotesis denganmenggunakan uji t didapa t bahwaNilai t hitung  untuk variabelDiferensiasi
Produk sebesar 2,770 lebih besardari nilai t tabel  sebesar 1,980 dengan tingkat signifikan 0,007< 0,0 5,
hinggaH 0  ditolak.SedangkanNilai t hitung untuk variabelStrategiMerek sebesar 4,476 lebih besardari
nilait tabelsebesar1,980dengantingkatsignifikan0,000<0,0 5,hinggaH 0 ditolak.
4.  NilaiRsebesar0,554dapatdiartikanbahwabahwap engaruhDiferensiasiProdukdanStrategiMerek ,
terhadapkeputusanpembelian,mempunyaipengaruhya ngpositifyaitusebesar55,4%.
5.  NilaiRR square(r 2)sebesar0,307yangmenunjukanbahwa30,7%keputus anpembelian,dipengaruhi
olehDiferensiasiProdukdanStrategiMereksementa rasisanyasebesar69,3%dipengaruhiolehsebab-
sebablainyangtidakditelitiantaralainpromosi produk,pencitraanmerek,dll.

Pembahasan

Hasil penelitian yang dilakukan penulis pada pengar uh secara bersamamenunjukan bahwa angka F
sebesar21,475dengantingkatsignifikansebesar0, 000<0.05makaH o ditolakdanH a diterima.Artinyavariabel
DiferensiasiProduk , danStrategiMerekberpengaruhsecarasimultanterh adapkeputusanpembeliankonsumen
diUDSinarSaktiManado,sehinggahipotesisyangm enyatakanbahwadidugavariabelDiferensiasiProduk , dan
StrategiMerek secara bersama (simultan) berpengaru h terhadapkeputusanpembelian konsumendiUDSinar
SaktiManadodapatditerima.
Pada uji keberpengaruhan secara parsial, diperoleh Nilai t hitung untuk variabel Diferensiasi Produk
sebesar2,770lebihbesardarinilait tabelsebesar1,980dengantingkatsignifikan0,007<0,0 5,sehinggaH 0 ditolak
artinyaDiferensiasiProdukberpengaruhsignifikan terhadapkeputusanpembeliankonsumendiUDSinarS akti
Manado, dengan demikian hipotesis dapat diterima. N ilai t hitung untuk variabel StrategiMerek sebesar 4,476
lebih besardari nilai t tabel sebesar 1,980 dengan tingkat signifikan 0,000< 0,0 5, sehingga H 0  ditolak artinya
StrategiMerek berpengaruh signifikan terhadap kepu tusan pembelian konsumen di UD Sinar SaktiManado,
dengandemikianhipotesisdapatditerima.
Hasilpenelitianinisesuaidenganpenelitianyan gdilakukanoleh Bobby(2009) dalampenelitianyang
berjudul pengaruh strategi diferensiasi produk, merek, dan p romosi terhadap proses keputusan pembelian
konsumen pada perusahan rokok PT HM Sampoerna . Penelitian ini menyimpulkan terdapat pengaruh
diferensiasiproduk,merek,danpromosiProdukseca raparsialmaupunsimultanterhadapkeputusanpembe lian
konsumen.
Penelitian lainnya yang dilakukan Dessy (2011) tentang Pengaruh citra merek dan harga  terhadap
keputusan pembelian pada Ramai Swalayan Peterongan Semarang. Penelitian ini menyimpulkan terdapat
pengaruhcitramerek terhadapkeputusanpembeliank onsumen.Hal iniberartisemakinbaikcitramereka kan
meningkatkan keputusan pembelian.   Dengan demikian  penerapan strategi merek yang tepat akan dapat
meningkatkankeputusanpembeliankonsumenyangmenj aditargetmarketperusahaan.


ISSN2303-1174                           JeoferP.Sahetapy,DiferensiasiProduk,S trategi..…      
Jurnal EMBA 419
Vol.1 No.3 September 2013, Hal. 411-420  
 
 
  
 
 
 

PENUTUP
Kesimpulan
1.  Hasilpenelitianyangdilakukanpadapengaruhsecar abersamamenunjukanbahwaDiferensiasiProduk , dan
StrategiMerek berpengaruh secara simultan terhadap  keputusan pembelian konsumen diUD Sinar Sakti
Manado, sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa di duga variabel Diferensiasi Produk , dan Strategi
Mereksecarasimultanberpengaruhterhadapkeputusa npembeliankonsumendapatditerima.
2.  Pada uji keberpengaruhan secara parsial, diperoleh Diferensiasi Produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusanpembeliankonsumendiUDSinarSaktiMana do,dengandemikianhipotesisdapatditerima.
3.  StrategiMerekberpengaruhsignifikanterhadapkepu tusanpembeliankonsumendiUDSinarSaktiManado,
dengandemikianhipotesisdapatditerima.

Saran
1.  Bagi pihak manajemen UD Sinar SaktiManado, sebaiknya terus melakukan di ferensiasi produk, dan
menerapkan strategi merek mengingat kedua variabel ini terbukti, menjadi pendorong bagi konsumen
untukmelakukanpembelianprodukperusahaan.
2.  Manajemen UDSinarSakti,masihperluuntukmeningkatkandife rensiasiproduk,karenahasilpenelitian
menunjukkan variabel inimasih rendah penerapannya oleh perusahaan.Hal ini dapat dilakukanmisalnya
dengan cara meningkatkan memperbanyak model, bentuk , corak dan desain meubel sehingga dapat
memberikanpilihanyangberagamkepadakonsumenket ikaakanmembeliproduk.


DAFTARPUSTAKA


Asih, Purwanto.2008, Pengaruh Kualitas Produk Promosi Dan Desain Terhada p Keputusan Pembelian
KendaraanBermotorYamahaMio .Skripsi.

AssaurySofyan,2004, ManajemenPemasaran , RadjaGrafindoJakarta.

Dessy,Fristiana 2011, Pengaruh Citra Merek Dan Harga Terhadap Keputusan P embelian Pada Ramai
SwalayanPeteronganSemarang .Jurnalilmuadministrasibisnis.

Kotler, Philip dan Swee Hoong, 2005, Manajemen Pemasaran Sudut Pandang Asia,  Edisi ke 3, PT Indeks
Gramedia.

KotlerdanAmstrong,2007, Dasar-dasarPemasaran ,Edisike9Jilid1,PTMacananJayaCemerlang.

Kotler, Philip dan Keller, (2009), Marketing Manajement , 13 th  Edition, Prentice Hall: Pearson Education
International.

NickelsWilliamG.,JamesM.McHugh,SusanM.McHug h,2009, PengantarBisnis(UnderstandingBusiness) ,
edisi8,buku2,SalembaEmpat.

SaladinDjasalimH,(2003), Unsur–unsurpemasarandanmanajemenpemasaran ,MandarMajuBandung

ISSN2303-1174      JeoferP.Sahetapy,Difer ensiasiProduk,Strategi..…  
420 Jurnal EMBA
Vol.1 No.3 September 2013, Hal. 411-420 
 
SekaranUmah,2006, MetodologiPenelitianUntukBisnis ,Buku2,Edisi4,SalembaEmpat.

Sugiyono,2010, MetodePenelitianBisnis ,AlfabetaBandung.

Suliyanto,2005. AnalisisDataDalamAplikasiPemasaran .GhaliaIndonesia.Bogor.

UmarHussein,2005, RisetPemasaranDanPerilakuKonsumen ,PTGramediaPustakaUtamaJakarta.

UtamiChristinaW.,2010, ManajemenRitelStrategiDanImplementasi ,Edisi2,SalembaEmpat.

Bobby,Yudhiarina.2009, Pengaruh Strategi Diferensiasi Produk, Merek Dan Pr omosi Terhadap Proses
KeputusanPembelianKonsumenPadaPerusahaanRokok PTHMSAmpoerna. JurnalChanGorontalo
Vol4No2EdisiMeiJuni2009.
